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ภาคผนวก ก 
 



แบบสอบถามนี้มีจํานวน 7 หนา ประกอบดวย 5 สวน คอื

สวนที ่1    ขอมูลทัว่ไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม กิจการ และพฤตกิรรมการซ้ือ

สวนที ่2    ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดทีม่ีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวสัดทุนไฟ

สวนที ่3    ขอมูลเก่ียวกับปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวสัดทุนไฟขององคกรธุรกิจ

สวนที ่4    ขอมูลเก่ียวกับปญหาสวนประสมการตลาดและปญหาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจ

ทีพ่บในการซ้ือหรือการใชฉนวนกันความรอนและวสัดทุนไฟ

สวนที ่5    ขอเสนอแนะตางๆ เก่ียวกับฉนวนกันความรอนและวสัดทุนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม

สําหรับขอมูลทีท่านไดตอบในแบบสอบถามชดุนี้ จะนําไปใชประโยชนเชงิวชิาการซ่ึงจะไมมีผลกระทบใด ๆ ตอทาน

โดยผูศึกษาจะปกปดเปนความลับและขอขอบพระคณุทกุทานมา ณ โอกาสนี้

ทานเปนผูจัดการฝายจัดซ้ือหรือเปนผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวสัดทุนไฟของกิจการหรือไม

1)  ใช (กรุณาตอบคําถามขอตอไป) 2)  ไมใช (จบการตอบแบบสอบถาม)

1.  เพศ

1)  ชาย 2)  หญิง

2.  อายุ

1)  ไมเกิน 30 ป 2)  31 - 40 ป

3)  41 - 50 ป  4)  51 - 60 ป

5)  มากกวา 60 ป

เลขทีแ่บบสอบถาม ………………….

แบบสอบถาม  

เรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซื้อฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม

คําชี้แจง

มหาบณัฑิต (สําหรับผูบริหาร) คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชยีงใหม โดยมีวตัถุประสงคเพื่อการศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอผูผลิตงานหลอม

มหาวทิยาลัยเชยีงใหม ศูนยการศึกษา จ.สมุทรสาคร

สวนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม กิจการ และพฤติกรรมการซื้อ 

คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย √  ลงใน         หนาขอความ และ/หรือ กรอกขอความในชองวางทีกํ่าหนดใหตรงกับความเปนจริงของทาน

ในการตดัสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวสัดทุนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม ผูศึกษาใครขอความรวมมือมายังทานเพื่อตอบแบบ

สอบถามในคร้ังนี้ ตามความเปนจริง ทัง้นี้เพื่อนําขอมูลมาวเิคราะห ซ่ึงจะเปนประโยชนเชงิวชิาการแกผูสนใจตอไป

แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อหาขอมูลประกอบการคนควาแบบอิสระ ของนักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรบริหารธุรกิจ

นายธีรพร ศรีออน

นักศึกษาปริญญาโทสําหรับผูบริหาร คณะบริหารธุรกิจ

คําถามเพ่ือคัดเลือกผูตอบแบบสอบถาม
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3.  ระดบัการศึกษา

1)  ต่ํากวาปริญญาตรี 2)  ปริญญาตรี

3) สูงกวาปริญญาตรี  

4.  ปจจุบนัทานดํารงตําแหนงใด

1)  ผูจัดการฝายจัดซ้ือ 2)  เจาของกิจการ

3)  ประธานเจาหนาทีบ่ริหาร (CEO) 4)   ผูจัดการทัว่ไป

5)  ผูจัดการโรงงาน 6)  ผูจัดการฝายผลิต

7)   อ่ืนๆ โปรดระบ ุ........................................  

5.  ทานมีประสบการณในการส่ังซ้ือฉนวนกันความรอนและวสัดทุนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมนานเทาใด

1)  นอยกวา 1 ป 2)  1 - 2 ป

3)  3 - 4 ป  4)  5 - 6  ป

5)  มากกวา 6 ป

6.  ประเภทกิจการ

1)  หางหุนสวนจํากัด 2)  บริษัทจํากัด

3)   บริษัทจํากัด (มหาชน)

7.  ทนุจดทะเบยีนของกิจการ  

1)  ต่ํากวา 50 ลานบาท 2)  50 -  200 ลานบาท

3)   มากกวา 200 ลานบาท   

8.  ระยะเวลาการเปดดําเนินการของกิจการ

1)  นอยกวา 1 ป 2)  1 - 5 ป

3)   6 - 10 ป 4)  11 - 15 ป

5)   มากกวา 15 ป

9.  จํานวนพนักงานของกิจการทัง้หมด

1)  ไมเกิน 100 คน 2)  101 - 500 คน

3)   501 - 1,000 คน 4)  มากกวา 1,000 คน

10.  บริษัทของทานหลออลูมิเนียมโดยวธิิการใดเปนหลัก (กรุณาตอบเพียง 1 ขอ)

1)   GAVITY SAND MOLD 2)   GAVITY DIE CASTING

3)   LOW PRESSURE DIE CASTING 4)   HIGH PRESSURE DIE CASTING

5)   HOT TOP RING 6)   อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ...................................................
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11.  บรษัิทของทานใชฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟทีอุ่ณหภูมิชวงใดมากทีสุ่ด

1)  ต่ํากวา 400 ๐C 2)  401 -700 ๐C

3)  701 - 1,000 ๐C 4)  1001 - 1,300 ๐C

5)  สูงกวา 1,300 ๐C

12.  ปจจุบนัทานส่ังซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟจากแหลงใด

1)  ภายในประเทศ 2)  ตางประเทศ

3)  ภายในประเทศและตางประเทศ  

13.  มูลคาฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟทีท่านส่ังซ้ือโดยเฉลีย่ตอครัง้ประมาณเทาใด

1)  ต่ํากวา 10,000 บาท 2)  10,001 - 50,000 บาท

3)  50,001 - 100,000 บาท 4)  100,001 - 500,000 บาท 

5)  500,001 - 1,000,000 บาท 6)  มากกวา 1,000,000 บาท 

14.  ทานส่ังซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟประมาณกีค่รัง้ตอเดอืน

1)   นอยกวา 1 ครัง้ ตอเดอืน 2)   1 ครัง้ ตอเดอืน

3)   2 ครัง้ ตอเดอืน 4)   3 ครัง้ ตอเดอืน

5)   4 ครัง้ ตอเดอืน 6)   มากกวา 4 ครัง้ ตอเดอืน

15.  ทานส่ังซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟจากผูขายทีผ่านเกณฑการรบัรอง (Approved vendor list) 

ของบรษัิททานจํานวนกีร่าย

1)    1 ราย 2)    2 ราย

3)    3 ราย 4)    4 ราย

5)    มากกวา 4 ราย

16.  ทานหาขอมูลฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
1)  วารสารหลอโลหะ 2)  สมุดหนาเหลอืง (Thailand yellow pages)

3)   วารสารวศิวกรรม 4)  คูมือซ้ือขายสินคาอุตสาหกรรม (Thailand business pages)

5)  อินเตอรเน็ต 6)  พนักงานขาย

7)   อ่ืนๆ โปรดระบ ุ........................................  
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มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด
(5) (4) (3) (2) (1)

17. ชือ่เสียงความนาเชือ่ถือของผูผลิตสินคาหรือตราสินคา

18. ชือ่เสียงความนาเชือ่ถือของผูขาย

19. สินคามีมาตรฐาน ไดรับการรับรอง จากหนวยงานทีน่าเชือ่ถือ

20. สินคามีคณุภาพสม่ําเสมอ

21. สินคามีอายุการใชงานไดนาน

22. สินคาผลิตจากเทคโนโลยีใหมสามารถใชงานไดในอุณหภูมิทีสู่งกวาปกติ

23. สินคาผลิตจากเทคโนโลยีใหมสามารถประหยัดพลังงานไดมากขึ้น

24. สินคาชวยเพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการผลิต เชน ชวยลดของเสีย เปนตน

25. สินคาไมมีสวนผสมของเคมีอันตราย เชน Asbestos เปนตน

26. มีเอกสารบอกรายละเอียดเกีย่วกบัตวัสินคา (Specification)

27. มีเอกสารบอกรายละเอียดดานความปลอดภัย (Material Safty Data Sheet : MSDS)

28. มีการรับประกนัคณุภาพของสินคา

29. มีสินคาหลากหลาย

30. การใหบริการทีด่ภีายหลังการขายของผูขาย

31. ผูขายมีการตดิตามผลการใชงานภายหลังการขาย

32. ผูขายมีการใหบริการแนะนําและแกไขปญหาตามทีผู่ใชงานรองขอได

33. ราคาของสินคาต่ํากวาผูจําหนายรายอ่ืนๆ

34. ราคาสินคาเหมาะสมกบัคณุภาพ

35. มีสินคาหลายระดบัราคาใหลูกคาเลือกแตกตางกนัตามคณุภาพ

36. การใหเครดติในการชําระคาสินคา

37. การใหสวนลดในกรณีทีซ้ื่อเปนเงินสด

38. ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย

39. ผูขายอยูใกลกบัโรงงานหรือออฟฟตของผูซ้ือ

40. สามารถตดิตอประสานงานกบัผูขายไดสะดวก รวดเร็ว

41. สามารถส่ังซ้ือสินคาจากผูขายไดทางอินเตอรเน็ต

42. ผูขายมีสินคาในสตอก 

43. ผูขายสามารถสงสินคาไดตรงเวลา

44. ผูขายสามารถสงสินคาไดทนัทใีนกรณีเรงดวน 

45. การโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร วารสาร เปนตน

46. เวป็ไซตของผูจํานายสินคา เชน การคนหาขอมูลไดสะดวก รวดเร็ว เปนตน

สวนที่ 2: ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองตัวเลือกที่ตรงกับระดับการมีผล

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด :  ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด

ระดับความสําคัญ

ปจจัยดานผลิตภัณฑ :  ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด

ปจจัยดานราคา :  ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด

ปจจัยดานการจัดจําหนาย :  ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด

ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอน

และวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม
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มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด
(5) (4) (3) (2) (1)

47. การทีผู่ขายมีกจิกรรมชวยเหลือสังคมหรอืส่ิงแวดลอม

48. การใหของแถม เมื่อซ้ือสินคา

49. การสงเอกสารแนะนําสินคาหรอืแคตตาล็อกของผูขายใหทางไปรษณีย 

50. การจัดแสดงสินคา ในงานแสดงสินคาอุตสาหกรรมตางๆ 

51. การจัดสัมมนาวชิาการความรูเกีย่วกบัสินคา

52. บคุลิก มารยาท ความนาเชือ่ถือของพนักงานขาย หรอื ผูทีม่าตดิตองาน

53. ทกัษะ ความรู ของพนักงานขาย หรอืผูทีม่าตดิตองาน

54. ความสามารถในการนําเสนอหรอืชกัชวนของพนักงานขาย

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด

(5) (4) (3) (2) (1)

55. อัตราแลกเปล่ียน (คาเงินบาท) 

56. ราคาน้ํามัน หรอืเชือ้เพลิง

57. ราคาของอลูมิเนียมในตลาด

58. อัตราดอกเบีย้เงินกูเพื่อการลงทนุ

59. นโยบายการสนับสนุนจากภาครฐับาล เชน การลดภาษีนําเขาวตัถุดบิ 

60. ความตองการสินคาทีท่ําจากอลูมิเนียมในตลาด

61. แผนการผลิตของบรษัิทของทาน

62. นโยบายการส่ังซ้ือของบรษัิทผูซ้ือมีการระบถึุงแนวทางในการจัดซ้ือทีช่ดัเจน   

      เชน นโยบายซ้ือสินคาราคาถูก

63. นโยบายสินคาคงคลังของบรษัิทผูซ้ือทีม่ีการระบชุดัเจน เชน นโยบายสตอก   

      สินคาปรมิาณนอย

64. ขั้นตอนการส่ังซ้ือของผูซ้ือทีม่ีความยุงยากและลาชาในกรณีทีม่ีการปรบัเปล่ียน

      เงื่อนไขในการซ้ือสินคา เชน การเปล่ียแปลงผูขาย

65. สถานะการเงินของบรษัิทผูซ้ือ

66. ความสนิทสนมของผูขายและผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

67. ความสนิทสนมของผูใชงานและผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

68. การศึกษาหรอืความรูทางดานการจัดซ้ือของผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

69. ความรูทางดานเทคนิคเกีย่วกบัตวัสินคาของผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

70. ประสบการณในการทํางานของผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

ปจจัยระหวางบุคคล : ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรบังานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด :  ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรบังานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด

ปจจัยดานสภาพแวดลอม :  ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรบังานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด

สวนท่ี 3 : ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียมขององคกรธุรกิจ

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองตัวเลือกท่ีตรงกับระดับการมีผล

ระดับความสําคัญ
ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อฉนวนกันความรอน

และวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม

ระดับความสําคัญ
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับ

งานหลอมอลูมิเนียมขององคกรธุรกิจ

ปจจัยภายในองคกรของผูซื้อ : ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรบังานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด

ปจจัยสวนบุคคล : ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตดัสินใจซ้ือฉนวนกนัความรอนและวสัดทุนไฟสําหรบังานหลอมอลูมิเนียมของทานเพียงใด
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มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

(5) (4) (3) (2) (1)

71. ปญหาผูผลติหรือตราสินคา ไมนาเชือ่ถอื

72. สินคาไมมีมาตรฐานรองรับหรือไมไดรับการรับรองจากหนวยงานทีน่าเชือ่ถอื

73. ปญหาคณุภาพสินคาไมสม่ําเสมอ

74. ปญหาสินคามีอายุการใชงานส้ันเกนิไป

75. ปญหาสินคามีสวนประสมของเคมีอนัตราย เชน Asbestos เปนตน

76. ปญหาไมสามารถคนืสินคาไดเมื่อสินคามีปญหา

77. ปญหาคณุภาพสินคาไมตรงตามที ่Specification ระบไุว  

78. ปญหาไมมีเอกสารบอกรายละเอยีดเกีย่วกบัตวัสินคา (Specification)

79. ปญหาไมมีเอกสารบอกรายละเอยีดดานความปลอดภัย (MSDS)

80. ปญหาไมมีการรับประกนัคณุภาพของสินคา

81. ปญหาผูขายมีสินคาใหเลอืกนอย ไมหลากหลาย

82. ปญหาการบริการหลงัการขายของผูขายไมดี

83. ปญหาผูขายไมมีการใหบริการภายหลงัการขาย

84. ไมมีสินคาตามทีร่ะบใุนแคตตาลอ็กของผูขาย 

85. ปญหาราคาของสินคาสูงเกนิความเปนจริง

86. ปญหาราคาสินคาไมเหมาะสมกบัคณุภาพ

87. ปญหาราคาเปลีย่นแปลงบอย

88. ปญหาผูขายไมใหเครดติในการชําระเงินคาสินคา

89. ปญหาไมมีสวนลดในกรณีทีซ้ื่อเปนเงินสด

90. ปญหาความไมนาเชือ่ถอืของผูขาย

91. ปญหาผูขายไมมีสินคาในสตอก ตองรอสินคานาน

92. ปญหาผูขายไมสามารถสงสินคาไดตรงตามกําหนด

93. ปญหาผูขายไมสามารถสงสินคาในกรณีเรงดวนได

94. ปญหาสถานทีต่ัง้ของผูขายอยูไกลโรงงานหรือไกลออฟฟตของผูซ้ือ

95. ปญหาไมสามารถตดิตอผูขายไดสะดวก

96. สินคาไมเปนไปตามโฆษณา

97. ไมใหของแถม ตามทีร่ะบไุว

สวนที่ 4 : ขอมูลเก่ียวกับปญหาสวนประสมการตลาดและปญหาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขององคกรธุรกิจที่พบในการซื้อหรือการใช

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองตัวเลือกที่ตรงกับระดับการมีผล

ปญหาปจจัยสวนประสมการตลาดและปญหาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

ขององคกรธุรกิจที่พบในการซื้อหรือใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ

ระดับของปญหา

ปญหาดานราคา :  ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

ปญหาดานการจัดจําหนาย :  ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

ปญหาดานผลิตภัฒฑ :  ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

ปญหาดานการสงเสริมการตลาด :  ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

ฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม
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มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด

(5) (4) (3) (2) (1)

98. การจัดสัมมนาวชิาการความรูเก่ียวกับสินคา ท่ีไมตรงตามความตองการ

99. ปญหาพนักงานขายไมมีมารยาท

100. ปญหาความไมนาเชือ่ถือของพนักงานขาย หรือ ผูท่ีมาตดิตองาน

101. พนักงานขายไมมีความรูเก่ียวกับสินคา ไมสามารถแนะนําสินคาได

102.  ปญหาอัตราแลกเปล่ียน (คาเงินบาท)

103. ปญหาภาษีนําเขาสินคาหรือวตัถุดบิ (Import tax)

104. ปญหาขั้นตอนการทํางานหรือพิธีการของศุลกากรลาชา

105. ปญหาไมไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐบาล หรือ หนวนงานท่ีเก่ียวของ

106. ปญหานโยบายการส่ังซ้ือของบริษัทผูซ้ือท่ีระบุชดัเจน เชน ใหซ้ือสินคาราคาถูก

107. ปญหานโยบายสินคาคงคลังของบริษัทผูซ้ือท่ีระบุชดัเจน เชน การส่ังซ้ือสินคา

        ในปริมาณนอย 

108. ปญหาขั้นตอนในการส่ังซ้ือของบริษัทผูซ้ือท่ียุงยากหรือลาชาหากเปล่ียนแปลง

        เ ง่ือนไขการซ้ือ เชน การเปล่ียนแปลงผูขาย

109. ปญหาดานยอดขายของบริษัทผูซ้ือท่ีไมเปนไปตามเปาหมาย

110. ปญหาเร่ืองสถานะการเงินของบริษัทผูซ้ือ

111. ปญหาอิทธิพลของผูบริหารฝายใดฝายหนึ่งในบริษัท

112. ปญหาความเขาใจท่ีไมตรงกันระหวางผูขายกับผูมีอํานาจตดัสินใจซ้ือ

113. ปญหาความเขาใจท่ีไมตรงกันระหวางผูใชกับผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

        เชน เ ร่ืองรายละเอียดสินคา

114. ปญหาดานความรู หรือการศึกษา ของผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

115. ปญหาเร่ืองความรูเก่ียวกับตวัสินคาของผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

116. ปญหาดานประสบการณในการทํางานของผูมีอํานาจในการตดัสินใจซ้ือ

                      .............................................................................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................................................................................................

ปญหาดานการสงเสริมการตลาด :  ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

ปญหาปจจัยสวนประสมการตลาดและปญหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

ขององคกรธุรกิจท่ีพบในการซื้อหรือใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ

ระดับของปญหา

ผูศึกษาวจิัย

สวนท่ี 5 : ขอเสนอแนะและขอคิดเห็นอ่ืน ๆ

                                                                                                          ขอบพระคณุเปนอยางสูงท่ีทานไดสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้

ปญหาดานปจจัยระหวางบุคคล : ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

ปญหาดานปจจัยเฉพาะบุคคล : ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

ปญหาดานสภาพแวดลอม : ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

ปญหาดานปจจัยภายในองคกรของผูซื้อ : ทานพบปญหาเหลานี้มากนอยเพียงใด

 

 

154 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



156 

แบบสมัภาษณ 

เรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธพิลตอผูผลติงานหลอมในการตดัสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรบังานหลอมอลูมิเนยีม 

เลขที่................... 
สถานที่........................................................ 

วันที่สัมภาษณ............................. 
สวนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูใหสัมภาษณและกิจการ 
ช่ือผูใหสัมภาษณ (นาย/นาง/นางสาว).................................................................................................................อายุ.......................... 
การศึกษา................................................................................................ตําแหนง............................................................................... 
ประสบการณทํางาน......................................วิธีการหลออลูมิเนียม............................................................................................... 

สวนที่ 2  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอผูผลิตงานหลอมในการตัดสินใจซื้อฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟ

สําหรับงานหลอมอลูมิเนียม ไดแก 

 2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ..................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................................................................ 
 2.2 ปจจัยดานราคา............................................................................................................................................................. 
........................................................................................................................................................................................................... 
 2.3 ปจจัยดานการจัดจําหนาย........................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................................................................ 
 2.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด................................................................................................ 
............................................................................................................................................................... 

สวนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมเินยีมของ

องคกรธุรกิจ ไดแก  

 3.1 ปจจัยดานส่ิงแวดลอม.................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................................................................ 
 3.2 ปจจัยภายในองคการ.................................................................................................................................................... 
...................................................................................................................................................... ..................................................... 
 3.3 ปจจัยระหวางบุคคล..................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
 3.4 ปจจัยเฉพาะบุคคล........................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................................................................ 



 

สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับปญหาสวนประสมการตลาดและปญหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคกรธุรกิจท่ีพบใน

การซ้ือหรือการใชฉนวนกันความรอนและวัสดุทนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม 

 4.1 ปญหาดานผลิตภัณฑ................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................................................................  
 4.2 ปญหาดานราคา............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................................................................ 
 4.3 ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย........................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................................................................  
 4.4 ปญหาดานการสงเสริมการตลาด............................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................................................................ 
 4.5 ปญหาดานส่ิงแวดลอม.................................................................................................................................................  
............................................................................................................................................................................................................  
 4.6 ปญหาปจจัยภายในองคการ......................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................................................................  
 4.7 ปญหาดานปจจัยระหวางบุคคล...................................................................................................................................  
............................................................................................................................................................................................................  
 4.8 ปญหาดานปจจัยเฉพาะบุคคล................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................................................................ 

 
สวนที ่5  ขอเสนอแนะตางๆ เกี่ยวกับฉนวนกันความรอนและวัสดทุนไฟสําหรับงานหลอมอลูมิเนียม 
............................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................................................
......................................................................................................  
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ความรูเกี่ยวกับงานหลอมอลูมิเนียม 

 

  การหลออลูมิเนียมแบบ GAVITY SAND MOLD หมายถึง การหลออลูมิเนียมโดยการตักนํ้าหลอม
อลูมิเนียมแลวเทน้ําหลอมอลูมิเนียมเขาสูแมพิมพ (Mold) ที่ทําข้ึนจากทราย โดยการตักเทน้ําหลอมอลูมิเนียม
อาจใชเครื่องจักรหรือใชแรงงานคน 

   การหลออลูมิเนียมแบบ GAVITY DIE CASTING หมายถึง การหลออลูมิเนียมโดยการตักนํ้าหลอม
อลูมิเนียมแลวเทนํ้าหลอมอลูมิเนียมเขาสูแมพิมพ (Mold) ที่ทําข้ึนจากโลหะ โดยการตักเทน้ําหลอมอลูมิเนียม
อาจใชเครื่องจักรหรือใชแรงงานคน 
   การหลออลูมิเนียมแบบ LOW PRESSURE DIE CASTING หมายถึง การหลออลูมิเนียมโดยการใช
เครื่องจักรอัดแรงดันตํ่าดันนํ้าหลอมอลูมิเนยีมเขาสูแมพิมพ (Mold) ท่ีทําข้ึนจากโลหะ  

  

 การหลออลูมิเนียมแบบ  HIGH PRESSURE DIE CASTING หมายถึง การหลออลูมิเนียมโดยการใช
เครื่องจักรแรงดันสูงดันน้ําหลอมอลูมิเนียมเขาสูแมพิมพ (Mold) ที่ทําข้ึนจากโลหะ 
   การหลออลูมิเนียมแบบ HOT TOP RING หมายถึง การหลออลูมิเนียมโดยการใชแมพิมพที่ทําจากวัสดุ
ทนไฟทนความรอนไดสูง หลออลูมิเนียมตามแนวด่ิง สวนมากจะเปนการหลอแทงอลูมิเนียมกลม (Billet) เพื่อ
นํามารีดเปนเสนตามลักษณะที่ตองการ เชน ขอบหนาตาง เปนตน  
  การหลอแบบ OPEN MOLD หมายถึงการหลออลูมิเนียมโดยการเทน้ําหลอมอลูมิเนียมลงบนแบบพิมพ 
ทําทําจากโลหะหรือวัสดุทนไฟ โดยไมมีการปดฝาดานบน นิยมใชหลอแทงอลูมิเนียมทั้งแบบกอน (Ingot) แบบ
แผน (Sheet) รวมถึงการหลอสายไฟฟาที่ทําจากอลูมิเนียม เปนตน   
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ประวัติผูเขียน 

 
ชื่อ-สกลุ    นายธีรพร ศรอีอน 

 
วัน เดอืน ป เกดิ  14  สิงหาคม 2517 

 
ประวตักิารศึกษา  สําเร็จการศกึษาปรญิญาตรี บริหารธรุกิจบณัฑิต 

    มหาวิทยาลยัแมโจ ปการศึกษา 2539 
 

ประวตักิารทํางาน พ.ศ. 2540-2543   เจาหนาที่ฝายการตลาด บริษัท สยามทบพันแพคเกจจ้ิง จํากัด 
  กลุมกระดาษและบรรจภุัณฑ เครือซิเมนตไทย 
  
  พ.ศ. 2543-2548  เจาหนาที่ฝายการตลาด  
  บริษัท นิชิอัส (ไทยแลนด) จาํกัด   
  
  พ.ศ. 2548-ปจจุบัน  กรรมการผูจัดการ 
  บริบัท แอลแมท ไทย อินเตอรเนช่ันแนล จาํกัด 

 

   

 

  

 

 

 

 


